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Ø Bersukacitalah senantiasa. Tetaplah berdoa. Mengucap 
syukurlah dalam segala hal, sebab itulah yang 
dikehendaki Allah didalam Yesus Khristus bagi kamu. 
(2 TES 1: 16-18) 
Ø If you want something you’ve never had, you must be 
willing to do something you’ve never done. (Thomas 
Jefferson) 
Ø Hidup melakukan kesalahan akan tampak lebih 
terhormat daripada selalu benar karena tidak pernah 
melakukan apa-apa. (George Bernard Shaw) 
Ø Hidup ini singkat. Tidak ada waktu untuk 
























































Tugas Akhir ini penulis persembahkan untuk 
ü Tuhan Yesus Kristus yang selalu menerangi jalanku 
dan menjadi tujuan hidupku. 
ü Mama dan Papa tercinta yang selalu mendoakan aku. 
ü Kakak-kakakku tersayang. 
ü Yustian yang selalu mendampingiku dan memberikan 
motivasi. 
ü Sahabat-sahabatku Siska, Nurdian, Tirza, Denny, Chika  
yang selalu mendukungku. 
ü Teman-temanku FISIP PR ’07 kelas A. 
ü Dan semua pihak yang membantu terselesaikannya 
























































Salam damai dan sejahtera, puji dan syukur bagi Tuhan YME atas semua 
rahmat serta karunia-Nya, sehingga penulis dapat menyelesaikan Tugas Akhir 
dengan judul ”KEGIATAN YOUTH SEGMENT DALAM PEMASARAN 
PRODUK  PT. XL. AXIATA Tbk. YOGYAKARTA” dengan baik.  
Diadakannya Kuliah Kerja Media ini mempunyai tujuan yaitu, secara 
umum untuk memperoleh tambahan ilmu pengetahuan, ketrampilan, dan 
pengalaman yang berhubungan dengan fungsi Public Relations dalam bidang 
Sales, sehingga dapat membandingkan antara teori yang didapat di bangku kuliah 
dengan kenyataan yang terjadi pada perusahaan.Dan tujuan lain yaitu penyusunan 
Tugas Akhir ini merupakan salah satu syarat untuk memperoleh sebutan Ahli 
Madya bidang komunikasi terapan jurusan Public Relations pada Fakultas Ilmu 
Sosial dan Ilmu Politik Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
Dalam pelaksanaan penulisan ini, penulis menyadari sepenuhnya bahwa 
penulis telah banyak mendapatkan bimbingan, bantuan serta dorongan dari 
berbagai pihak, baik secara langsung maupun tidak langsung. Maka pada 
kesempatan ini dengan rendah hati penulis menyampaikan rasa terimakasih 
kepada: 
1. Yth. Bapak Drs. H. Supriyadi, SN, SU selaku Dekan Fakultas Ilmu 
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2. Yth. Bapak Drs. A. Eko Setyanto,M.Si selaku ketua Progam DIII 
Komunikasi Terapan FISIP UNS juga selaku pembimbing Tugas Akhir 
penulis dan selaku pembimbing Akademik penulis. 
3. Yth. Bapak Drs. Haryanto, M.Lib selaku penguji penulis. 
4. Seluruh dosen serta karyawan Program Diploma III Komunikasi 
Terapan FISIP UNS. 
5. Yth. Ibu.Yudith Sabrina, selaku Youth Segment Manager PT. XL Axiata 
Tbk. Yogyakarta sekaligus instruktur penulis selama KKM. 
6. Seluruh staff dan karyawan PT. XL Axiata Tbk. Yogyakarta atas 
keramahan dan bantuannya yang telah diberikan kepada penulis, 
terutama staff  Youth Segment (Mbak Citra, Mbak Karin, Mas  Ade, 
Mas Daniel) 
7. Orang Tuaku tercinta dan kakak-kakakku (Mbak Astit dan Mas Chrisna) 
yang selalu mendoakan aku.  
8. Yustian,terimakasih karena telah menjadi teman hidupku. 
9. Sahabatku dalam masa kuliah ini ,Siska dan Nurdyan. 
10. Semua teman-teman PR  FISIP UNS ’07 yang telah menjadi teman-
teman yang baik dalam hidupku. 
Penulis menyadari bahwa dalam penyusunan laporan ini masih jauh dari 
sempurna. Oleh karena itu saran dan kritik yang bersifat membangun sangat 
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Akhir kata penulis berharap semoga Laporan Tugas Akhir ini dapat 
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A. Latar Belakang 
Hidup dan matinya suatu perusahaan tergantung dengan publik. 
Apabila publik memilih produk atau jasa dari suatu perusahaan, maka produk 
tersebut akan tetap bertahan. Namun apabila publik sudah tidak menanamkan 
keprcayaan perusahaan tersebut tidak akan dapat berkembang.Disamping 
publik dalam hal ini publik eksternal, publik internal ternyata jg sangat 
berperan, seperti stakeholder dan karyawan yang akan sangat membantu dan 
berperan mengembangkan perusahaan tersebut. Loyalitas merupakan suatu hal 
terpenting ,di dalam loyalitas terkandung image dan citra , yang membuat 
masyarakat dapat memberikan penilaian terhadap suatu perusahaan. 
Disamping citra, hal yang membuat masyarakat memiliki loyalitas terhadap 
suatu perusahaan adalah karena produk dan service yang telah diberika kepada 
masyarakat, dirasa memuaskan atau mengecewakan. 
Dalam hal ini perguruan tinggi sebagai salah satu lembaga pendidikan 
harus mampu menjadikan mahasiswanya sebagai tenaga kerja yang 
berkualitas dan unggul dalam dunia kerja. Usaha yang dilakukan adalah 
dengan mewajibkan mahasiswa untuk menjalani kerja praktek diberbagai 
perusahaan, untuk hal tersebut maka dibutuhkan sebuah program Kuliah Kerja 
Media (KKM) sebagai sarana pembelajaran bagi mahasiswa tingkat akhir D3 
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Maret Surakarta untuk memperoleh berbagai kompetensi holistik yang 
dibutuhkan setelah menyelesaikan pendidikan. 
PT. XL Axiata Tbk. (XL) adalah suatu perusahaan yang bergerak 
dibidang perdagangan dan jasa komunikasi. XL berupaya sepenuhnya untuk 
bisa memenuhi kebutuhan para pelanggan melalui produk dan layanan yang 
berkualitas . Produk-produk yang ditawarkan, baik untuk perorangan maupun 
untuk perusahaan diciptakan untuk memenuhi kebutuhan dan kepuasan para 
pelanggan. 
Dengan perkembangan yang semakin pesat, salah satunya dalam 
bidang komunikasi, XL dirasa mampu bersaing dengan prusahaan-perusahaan 
telekomunikasi lainya. XL mampu membangun image yang baik dan 
mendapatkan tempat di hati masyarakat, khususnya kalangan remaja. 
Hal inilah yang menjadi latar belakang penulis memilih PT. XL Axiata 
sebagai tempat Kuliah Kerja Media (KKM), karena penulis menilai XL adalah 
perusahaan yang inovatif dan selalu mampu menghadirkan berbagai macam 
produk maupun layanan melalui teknologi yang tepat guna memuaskan 
pelanggan dalam berkomunikasi. 
Dalam pelaksanaan KKM penulis ditempatkan dalam Divisi 
Marketing(Youth Segment) yang berkonsentrasi pada Youth Segment. Youth 
Segment merupakan divisi terbaru yang dimiliki oleh XL Axiata, yaitu team 
yang dibentuk untuk merencanakan strategi pemasaran produk-produk dan 
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SMP(Sekolah Menengah Pertama), SMA(Sekolah Menengah Atas), dan 
Mahasiswa. 
Antara PR dan Marketing memiliki hubungan yang erat dimana 
keduanya terpisah tetapi memiliki fungsi yang sama. PR dalam hal ini adalah 
mendukung segala kegiatan yang dilakukan oleh divisi Marketing (Youth 
Segment),sehingga tercipta keseimbangan dalam pelaksanannya.  
Youth Segment disini menitik beratkan pemenuhan kebutuhan pada 
kalangan remaja, yaitu siswa-siswi dan mahasiswa. Salah satu srategi 
pemasarannya yaitu merekrut siswa-siswi SMA dan SMP,serta mahasiswa 
untuk menjadi Ambassador XL(Duta XL).Ambassador adalah perwakilan dari 
XL yang memperoleh fasilitas dan memempunyai misi untuk lebih 
memasyarakatkan produk dan program-program baru XL yang di khususkan 
untuk kalangan pelajar. Contoh tugas yang diberikan kepada ambassador XL 
yaitu mendistribusikan produk XL kepada teman-teman di lingkungan sekolah 
mereka dengan didukung fasilitas yang memadahi dari PT. XL Axiata.   
Oleh karena itu penulis mengambil judul Tugas Akhir “Kegiatan 
Youth Segment dalam Pemasaran Produk PT. XL Axita Tbk. Yogyakarta.” 
Semua ini sangat sesuai dengan keinginan penulis untuk mengasah 
ketrampilan dan menambah wawasan dalam ilmu Public Relations yang 
terkandung dalam divisi Marketing (Youth Segment).  
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B. Tujuan Kuliah Kerja Media PT XL Axiata Tbk. 
Tujuan dari pelaksanaan Kuliah Kerja Media ini adalah : 
1. Mendapatkan hasil dan pengalaman kerja,sehingga dapat 
membandingkan antara teori yang didapat di bangku kuliah dengan 
dunia kerja yang nyata. 
2. Untuk memperoleh sebutan Ahli Madya progam studi Public Relations 
Komunikasi Terapan FISIP UNS Surakarta. 
3. Mengetahui kegiatan sehari-hari PT.XL Axiata, khususnya peran 
































































A. Public Relations 
1. Definisi Public Relations 
Public Relations (PR)  dapat berkenan denganberbagai organisasi , 
baik komersial maupun non komersial. Hal tersebut akan tetap 
dikehendaki maupun tidak dan sebagai seorang Public Relations tidak 
dapat memilih antara keduannya. Seorang Public Relations harus mampu 
untuk berkomunikasi dengan semua orang , semua organisasi. 
“ Public Relations practice is the planned and sustained effort to establish 
and maintain goodwill and mutual understanding between an organization 
and its publics.” (As revised November 1987) 1 
Artinya adalah “ Praktek Public Relations adalah didukung usaha untuk 
membangun dan memelihara citra dan bersama mengerti antara organisasi 
dan pemerintah. ( Direvisi Nopember 1987) 
Dari pernyataan diatas dapat dirincikan beberapa yaitu: 
a. It is ‘ the planned and sustained effort’- maksudnya kegiatan PR 
adalah diatur sebagai kampanye atau program dan hal tersebut 
merupakan yang bersifat kelanjutan, tidak sembarangan. 
b. It is purpose is to ‘ establish and maintain goodwill and mutual 
understanding’ maksudnya adalah menjamin bahwa organisasi 
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dimengerti oleh lainnya, pengertian bersama adalah antara organisasi 
dan pemerintah dimana banyak kelompok dan orang diikutsertakan. 
“Public Relations adalah metode komunikasi untuk menciptakan citra 
positif dari mitra organisasi atas dasar menghormati kepentingan 
bersama” (Sukatendel 1990)2 
Ada beberapa kesan yang terkandung dalam definisi Public 
Relations diatas. Kesan-kesan tersebut menguntaikan : 
Pertama, Komunikasi adalah Ilmu.PR adalah bagian dari Ilmu  
komunikasi,Ilmu yang sedang tumbuh dan mulai diminati. 
Kedua, Citra adalah suatu istilah baru yang menarik dan banyak 
diperbincangkan saat ini oleh masyarakat. Kita perlu memanfaatkan 
momentum ini , sekaligus memasyarakatkan pengertian dari perlunya PR. 
Ketiga, Mitra adalah istilah yang menarik, yang memberi kesan saling 
memperhatikan. Inilah model masyarakat masa depan , sehingga PR 
sungguh berwawasan. Sangat mendukung dalam suasana nasional 
membangun.  
Keempat, Kepentingan bersama (mutual interest) adalah esensi dan 
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Defisini lain menyebutkan  
“Arti dari Public Relations adalah menambah ilmu untuk pasar dan 
kebijakan public sebab dialog terbuka memberikan masyarakat peluang 
untuk berpartisipasi dan juga saksi dalam diskusi”3 
Menurut pernyataan tersebut dapat ditarik kesimpulan bahwa 
konsumen dan stakeholder mempunyai peluang untuk mengkaji fakta,nilai 
dan kebijakan sehingga pembelian lebih bijak dan kebijakan publik lebih 
mantap. 
Banyak kegiatan Public relations adalah untuk pengetahuan 
berbagi informasi, membentuk dan mengadaptasi evaluasi ,dam 
merekomendasikan prilaku. 
Dipasar dan jasa nilai Public Relations adalah kemampuan untuk 
membuat perbedaan positif untuk masa depan perusahaan. 
Menurut Fraizer Moore,1981 mengatakan: 
“Ketergantungan perusahaan akan public dan bisnis, pemerintah ,serta 
organisasi social lain membuat kebutuhan akan fungsi manajemen khusus 
,dan ini dikenal sebagai Public Relations.”4 
2. Fungsi Public Relations 
Kegiatan Public Relations (PR) bagi sebuah perusahaan merupakan 
suatu strategi untuk membangun citra perusahaan. Public relations pada 
                                                 
3 Ahmad Fuad Afdhal, Tips dan Trik Public Relations, Grasindo, Jakarta,2004, hal.4 
 
4 CES (Citra Emas School of Management and Public Relations), Materi Modul Semester 














































commit to user 
 19
saat ini berfungsi atau bisa dipakai untuk mempromosikan merek, tempat, 
ide, menciptakan citra perusahaan, dan juga untuk menanamkan 
kepercayaan terhadap pelayanan dan perhatian yang diberikan perusahaan 
kepada masyarakat. Public relations bisa menjangkau banyak pihak, 
karena pesan yang sampai kepada konsumen lebih merupakan sebuah 
berita dari pada suatu komunikasi penjualan langsung. Jadi secara garis 
besar, fungsi dari public relations adalah bertanggung jawab terhadap 
sejumlah program yang telah dirancang untuk dikembangkan dan 
dipelihara guna melindungi perusahaan dan juga menjaga citra produk 
serta berhubungan erat dengan masyarakat, dengan kata lain, public 
relations akan menjadi penghubung antara perusahaan dengan masyarakat. 
Menurut Grunig dan Hunt seperti yang dikutip oleh Soleh Soemirat 
dan Elvinaro Ardianto, menyarankan para Public Relations bertindak 
berdasarkan apa yang disebut sebagai teoritis organisasional suatu 
boundary role (memainkan peran di perbatasan), mereka berfungsi di tepi 
suatu perusahaan/ organisasi sebagai penghubung antara perusahaan/ 
organisasi dengan publik internal dan eksternalnya.5 
Menyinggung fungsi Public Relations, Onong Uchjana Effendy, 
memaparkan konsep fungsi humas dalam buku Hubungan Masyarakat : 
Suatu Studi Komunikologis, mengemukakan fungsi humas sebagai 
berikut: 
a. Menunjang kegiatan manajemen dalam mencapai tujuan organisasi. 
                                                 
5 Drs. Soleh Soemirat. M.S. & Drs. Elvinaro Ardianto, M.Si. Dasar –Dasar Public Relations. PT 
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b. Membina hubungan harmonis antara organisasi dengan publik intern 
dan publik ekstern. 
c. Menciptakan komunikasi dua arah dengan menyebarkan informasi dari 
organisasi kepada publik dan menyalurkan opini publik kepada 
organisasi. 
d. Melayani publik dan menasihati pimpinan organisasi demi 
kepentingan umum.6 
 
B. Marketing (Youth Segment) 
1. Definisi Marketing 
Sebagai produsen hendaknya menetapkan harga yang sesuai 
dengan harga dasar produksi. Menciptakan suatu produk yang baru dan 
unik, serta menciptakan distribusi yang tersebar luas agar dapet 
berkomunikasi dengan customer. Dalam hal ini marketing atau pemasaran 
sangatlah diperlukan, menurut Frank Jefkins: 
“Pemasaran adalah suatu proses manajemen yang bertanggung jawab 
mengenali, mengantisipasi, dan memuaskan keinginan atau kebutuhan 
pembeli demi meraih laba.”7 
Sedangkan divinisi Pemasaran yang dikutip dalam buku Citra Emas 
School of Management and Public Relations menyatakan, 
                                                 
6 Drs. Onong Uchjana Effendy. M.A., Hubungan Masyarakat (Suatu Studi Komunikologis) 
Cetakan Pertama. CV Remadja Karya. Bandung. 1986. Hal 123. 
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“Pemasaran adalah kegiatan-kegiatan untuk memenuhi kebutuhan dan 
keinginan pasaran dengan merancang ,memproduksi produk, menetapkan 
harga, mendistribusikan, dan mempromosikan melalui system pertukaran 
agar memuaskan konsumen dan mencapai tujuan perusahaan.”8 
Menurut Gregorius Candra, ”Marketing atau pemasaran adalah proses 
perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi dan 
distribusi gagasan, barang dan jasa dalam rangka memuaskan tujuan 
individu dan organisasi.”9 
2. Definisi Youth Segment 
Youth Segment merupakan divisi baru PT. XL Axiata yang 
bergelut dalam bidang marketing. Sesuai namanya Youth Segment disini 
berkonsentrasi pada kalangan pelajar atau remaja. Divisi ini diharapkan 
mampu merancang dan menjalankan stategi pemasaran untuk menguasai 
pasar komunikasi dikalangan pelajar, hal ini di dukung dengan konten-
konten tersendiri yang dibuat untuk memuaskan keinginan pasar pelajar 
yaitu dengan produk eksklusif SP Youth dan pengadaan program 
ambassador XL(duta XL). 
3. Fungsi Marketing 
§ Fungsi Pertukaran 
Dengan pemasaran pembeli dapat membeli produk dari 
produsen baik dengan menukar uang dengan produk maupun 
                                                 
8 CES (Citra Emas School of Management and Public Relations), Materi Modul Profesi Public 
Relations Semester II.2006. hal.1 BAB Marketing PR 
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pertukaran produk dengan produk (barter) untuk dipakai sendiri atau 
untuk dijual kembali. 
§ Fungsi Distribusi Fisik 
Distribusi fisik suatu produk dilakukan dengan cara 
mengangkut serta menyimpan produk. Produk diangkut dari produsen 
mendekati kebutuhan konsumen dengan banyak cara baik melalui air, 
darat, udara, dsb. Penyimpanan produk mengedepankan menjaga 
pasokan produk agar tidak kekurangan saat dibutuhkan. 
§ Fungsi Perantara 
Untuk menyampaikan produk dari tangan produsen ke tangan 
konsumen dapat dilakukan pelalui perantara pemasaran yang 
menghubungkan aktivitas pertukaran dengan distribusi fisik. Aktivitas 
fungsi perantara antara lain seperti pengurangan resiko, pembiayaan, 
pencarian informasi serta standarisasi / penggolongan produk. 
4. Langkah-langkah Pemasaran 
Sebelum melakukan kegiatan pemasaran ada baiknya mengetahui 
beberapa langkah,yaitu 
· Analisa Lingkungan 
Menganalisa keadaan lingkungan yang akan menjadi sasaran atau 
tempat untuk melakukan presentasi. 
· Analisa Perilaku Konsumen 
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· Segmentasi 
Mensegmentasikan produk berdasarkan benefitnya. 
· Market Targetting 
Membuat skala target yang mana apabila target tercapai, produk yang 
ditawarkan maupun dipasarkan laku.Namun apabila tidak tercapai 
target, tentunya seorang marketin harus berjuang exta keras. 
· Positioning 
Penempatan kegiatan penjualan yang tepat, tentunya akan membuat 
marketing mencapai target. 
· Strategi Pemasaran 
Setiap kegiatan marketing haruslah dimulai dari membuat rencana 
sehingga setrategi apa saja yang dilakukan untuk menghadapi pesaing , 
serta teknologi yang kian maju. 
· Marketing Mix (4P: Product, Price, Place, Promotion) 
Sebelum melakukan kegiatan penjualan, harus mengetahui product 
knowlage, harga dari produk tersebut,tempat, serta promosinya. 
· Organizing 
Mengorganisir setiap kegiatan adalah perlu agar tidak melebihi 
ataupun melenceng dari kegiatan yang telah disepakati. 
· Evaluating and Controling 
Terakhir adalah mengevaluasi setiap kegiatan dan mengontrolnya agar 
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berikutnya, sebaiknya apabila kegiatan berhasil sukses hendaknya 
dijadikan bahan referensi. 
 
C. Public Relations Dan Marketing Public Relations 
Memasuki era globalisasi kedudukan Public relations mulai disamakan 
dengan kedudukan marketing, hingga muncul istilah marketing public 
relations (MPR) oleh Philip Kotler. Kemudian semakin berkembangnya 
konsepsi marketing , Thomas L. Harris, melalui bukunya yang berjudul The 
Marketer’s Guide to Public Relations dengan konsepsinya bahwa: 
“Marketing Public Relations is the process of planning and evaluating 
programs, that encourage purchase and costumer through credible 
communications of information and impressson that identify companies and 
their products with the needs concern of costumer.”10 
Artinya: 
Marketing Public relations adalah proses perencanaan dan pengevaluasian 
program, yang mendorong penjualan dan konsumen melalui komunikasi yang 
dapat dipercaya dari informasi dan kesan yang mengidentifikasikan 
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D. Evaluasi Dan Analisis 
Dalam kutipan-kutipan di atas,dapat dihubungkan dengan kegiatan 
nyata sehari-hari PT. XL Axiata tbk.,khususnya dalam divisi Youth Segment. 
Kegiatan yang terencana dan berkelanjutan pada divisi ini dapat 
diwujudkan dalam program recruitment Ambassador, sebab dalam kegiatan 
ini Youth segment perlu perencanaan yang matang, agar dapat menarik minat 
konsumen,khususnya pelajar. Dan setelah Ambassador ini terbentuk kegiatan 
yang berhubungan dengan ambassador harus selalu diadakan dan recruitment 
akan selalu diadakan dengan inovasi-inovasi yang lebih menarik,guna 
mempertahankan eksistensi program ambassador itu sendiri. 
XL disini juga berusaha untuk menciptakan, menjaga mutu, dan 
pengertian terhadap konsumennya, yaitu dengan meluncurkan SP Youth(Kartu 
Perdana) yang dikhususkan bagi pelajar. SP Youth diciptakan dengan konten-
konten menarik dan memberikan banyak bonus fasilitas komunikasi dengan 
tarif rendah, hal ini dimaksudkan agar memenuhi kebutuhan para pelajar.   
Dalam lanngkah-langkah pemasarannya Youth Segment  melakukan 
analisa lingkungan untuk program pemasaran SP Youthnya yaitu difokuskan 
pada kalangan pelajar SMP,SMA, dan mahasiswa, sebab produk yang akan 
didistribusikan merupakan produk yang konten-kontennya dibuat untuk 
memenuhi kebutuhan pelajar yaitu dengan tarif yang murah. Penempatan 
kegiatan penjualan pada kalangan pelajar ini dirasa sangat tepat sebab disadari 
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mendominasi, oleh karena itu XL ingin menjadi dominasi proveder 
kepercayaan mereka. 
Dalam pemasaran produk SP Youth ini Youth Segment mempunyai 
strategi pemasaran dengan program Ambassador XL atau duta XL. 
Ambassador XL adalah siswa-siswi tingkat SMP,SMA dan mahasiswa yang 
diseleksi dan dipilih dari setiap sekolah. Ambassador ini akan di bina dan 
diberikan tugas yang juga dapat untuk membantu finansial mereka, yaitu 
dengan menjual SP dan pulsa dengan modal dari XL, sehingga mereka dapat 
belajar untuk mandiri dengan mendapatkan hasil yang memuaskan. Selain itu 
ambassador juga setiap bualannya akan mendapatkan berbagai pelatihan-
pelatihan yang tidak mereka dapatkan di bangku sekolah, seperti pelatihan 
jurnalistik, pelatihan komputer,pelatihan webdesign, pelatihan internet, dll.  
Setiap kegiatan XL tersebut telah terorganisir dengan baik, sebab divisi 
Youth Segment telah merancang berbagai kegiatan-kegiatan pemasaran 
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BAB III 
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
  
A. Sejarah PT. XL Axiata Tbk. 
PT. XL Axiata Tbk. (XL) didirikan pada tanggal 6 Oktober 1989 
dengan nama PT Grahametropolitan Lestari, bergerak di bidang perdagangan 
dan jasa umum. Enam tahun kemudian, pada tahun 1995, perusahaan 
mengambil suatu langkah penting seiring dengan kerja sama antara Rajawali 
Group (pemegang saham PT Grahametropolitan Lestari) dan tiga investor 
asing (NYNEX, AIF, dan Mitsui). Nama Perseroan kemudian berubah 
menjadi PT Excelcomindo Pratama dengan bisnis utama di bidang penyediaan 
layanan teleponi dasar. 
Pada tahun 1996, XL mulai beroperasi secara komersial dengan fokus 
area di Jakarta, Bandung dan Surabaya. Hal ini menjadikan XL sebagai 
perusahaan tertutup pertama di Indonesia yang menyediakan jasa teleponi 
dasar bergerak dalam bidang seluler. 
 Pada Tahun 1997 XL membangun microcell terpadu dikawasan 
segitiga Emas Jakarta. Pada tahun 1998 meluncurkan merek proXL untuk 
produk layanan prabayar, dan pada tahun 1999 mulai memasuki pangsa pasar 
di Sumatera dan Batam sebagai komitmen untuk menjadi perusahaan seluler 
Indonesia. Tahun 2002 XL selain  memperluas cakupan jaringan ke daerah 
Kalimantan dan Sulawesi, XL juga membangun jaringan kabel bawah laut 
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layanan leased line dan IP (Internet Protocol). Tahun 2004 seiring dengan 
persaingan seluler yang makin marak di Indonesia, XL melakukan perubahan 
logo XL dan merubah merek proXL dengan produk-produk baru, yaitu: jempol 
(prabayar), bebas (prabayar) dan Xplor (pasca bayar). Pada awal tahun 2005 
tepatnya tanggal 11 Januari 2005, Telecom Malaysia Berhard™ melalui anak 
perusahaannya TM Internasional (L)LTD melakukan pembelian saham XL 
sebesar 23,1% dari Nyex. Salah satu perusahaan besar lainnya pada tahun 
2005 adalah dengan menjadi perusahaan publik melalui penawarn perdana 
saham XL dengan kode ”EXCL.” Setelah melalui proses pembelian saham 
pada tanggal 27 Oktober 2005, XL resmi menjadi anak perusahaan TM. 
 Ditahun 2006 XL telah menyediakan layanan 3G ”Pertama Terluas 
dan Tercepat.” XL membuat sejarah baru di dunia Pertelekomunikasian 
Indonesia dengan menjadi pelopor penerapan tarif Rp 1,- per detik pada tahun 
2007, selain itu XL juga melakukan konsolidasi brand pra bayar XL dengan 
menjadikan salah satu brand saja yaitu ”XL Bebas.” Ditahun ini Perusahaan 
ELISALAT menjadi salah satu pemegang saham XL. ETISALAT adalah 
perusahaan telekomunikasi terbesar kedua di Timur Tengah. 
Semenjak tahun 2008 setelah penyelesaian proses demerger Telekom 
Malaysia Berhad (TM) dan TM International Berhad (sekarang berganti nama 
menjadi Axiata Group) menghasilkan dua entitas terpisah, dimana Indocel 
Holding Sdn Bhd merupakan anak perusahaan dari Axiata. Kemudian Axiata 
mengakui sisi seluruh kepemilikan saham XL yang dimiliki oleh Khazanah 
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kepemilikan saham 86,5%. Dan pada bulan November 2009 XL hingga 
sekarang XL dengan melebur bersama 9 operator Axiata Group Berhad lain, 
yaitu Aktel (Bangladesh), HELLO (Cambodia), Idea (India), MTCE (Iran), 
Celcom (Malaysia), Multinet (Pakistan), M1 (Singapore), Dialog (Sri Lanka) 
dan Samart i-Mobile (Thailand), dan resmi berganti nama menjadi PT. XL 
Axiata Tbk. 
Berikut untuk lebih jelasnya daftar perkembangan XL dari tahun ke tahun : 
1996 XL memperoleh ijin seluler sistem GSM 900 dan resmi beroperasi secara komersial 
dengan fokus di area Jakarta, Bandung dan Surabaya. 
1997 XL membangun microcell terpadu dikawasan segitiga Emas Jakarta. 
1998 Meluncurkan merek proXL untuk produk layanan prabayar. 
2000 Mulai memasuki pangsa pasar di Sumatera dan Batam sebagai komitmen untuk 
menjadi perusahaan seluler Indonesia. 
2002 XL juga membangun jaringan kabel bawah laut yang menghubungkan pulau Sunatra 
dan Kalimantan serta meluncurkan layanan leased line dan IP (Internet Protocol). 
2004 XL melakukan perubahan logo XL dan merubah merek proXL dengan produk-produk 
baru, yaitu: jempol (prabayar), bebas (prabayar) dan Xplor (pasca bayar) 
2005 Menjadi anak perusahaan TM Group dan terdaftar di Bursa Efek Indonesia (dahulu 
Bursa Efek Jakarta) dengan kode saham EXCL. 
2006 XL membuat sejarah baru di dunia Pertelekomunikasian Indonesia dengan 
menyediakan layanan 3G ”Pertama Terluas dan Tercepat”  
2007 XL menjadi pelopor penerapan tarif Rp 1,- per detik pada tahun 2007. 
ETISALAT menjadi pemegang saham XL. 


















































XL dengan melebur bersama 9 operator Axiata Group Berhad lain, yaitu Aktel 
(Bangladesh), HELLO (Cambodia), Idea (India), MTCE (Iran), Celcom (Malaysia), 
Multinet (Pakistan), M1 (Singapore), Dialog (Sri Lanka) dan Samart i-Mobile 
(Thailand), dan resmi berganti nama menjadi PT. XL Axiata Tbk pada Juni 2009. 
 
B. Deskripsi Lokasi 
Nama Perusahaan : PT. XL Axiata Tbk. 
Alamat : Jl. P. Mangkubumi No. 20-22, Yogyakarta 55232,  
   Indonesia. 
Bentuk Perusahaan : Perseroan Terbuka. 
Bidang Usaha : Penyedia Layanan Jasa Telekomunikasi Seluler. 
 
C. Tentang PT. XL Axiata Tbk. 
1. Visi dan Misi Perusahaan 
a. Visi Perusahaan 
“Menjadi juara seluler Indonesia memuaskan pelanggan, pemegang 
saham, dan karyawan” 
XL selalu berusaha untuk menempatkan diri untuk menjadi perusahaan 
yang selalu terdepan untuk Indonesia baik dalam layanan produk 
terhadap pelanggan, pemegang saham, serta para karyawan XL. 
b. Misi Perusahaan 
“Memberikan pelayanan yang terbaik bagi pelanggan baik dalam 
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XL berupaya sepenuhnya untuk bisa memenuhi kebutuhan para 
pelanggan melalui layanan yang berkualitas tinggi. XL akan selalu 
berupaya dan menjadi yang terdepan dalam layanan produk yang 
unggul kepada para pelanggannya, dengan  penggunaan teknologi 
yang kompetitif, serta membangun kemitraannya baik kepada 
pelanggannya, pemegang saham, serta para karyawan yang saling 
menguntungkan dan saling mendukung secara sinergis, dan XL juga 
selalu manghadirkan layanan dengan harga terjangkau dan mudah 
didapat. 
2. Logo Perusahaan 
        
Makna Logo : 
· Huruf X melambangkan orang yang sedang melompat, yang berarti 
semangat, enerjik, lincah, dan ceria. 
· Di atas huruf X terdapat sebuah bulatan berwarna oranye, bulatan itu 
melambangkan sebuah wajah yang memberikan ciri adanya sebuah 
pribadi. 
· Lengkung huruf L yang berwarna hijau menggambarkan keluwesan, 
karena XL memberikan apa yang betul-betul dibutuhkan pelanggan. 
· Segitiga disebelah kanan huruf L merupakan logo dari PT. Axiata, 
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Dengan logo tersebut, XL ingin menggambarkan dirinya sebagai 
operator yang inovatif, simpel, bersih, dan manusiawi. Hal ini berpadu 
dengan elemen logo Axiata yang menggambarkan pemikiran jauh ke 
depan, energetik, dan fleksibel, 
3. Nilai-nilai yang menjadi kultur dalam PT. XL Axiata Tbk 
a. Integritas 
XL berusaha dapat selalu dipercaya dan selalu mematuhi etika 
profesi dan bisnis. Segenap jajaran Pimpinan dan Karyawan XL harus: 
· Jujur dalam berbicara dan bertindak. 
· Konsisten antara pikiran, perkataan dan perbuatan. 
· Adil dalam memperlakukan pihak lain. 
· Berdedikasi terhadap perusahaan. 
· Dapat dipercaya dalam mengemban amanat maupun menjalankan 
tugas. 
b. Teamwork 
Saling mendukung dan secara aktif terlibat dalm mencapai 
tujuan bersama. Tidak semua pekerjaan dapat diluakukan secara 
individual. Kerjasama memungkinkan untuk mencapai tujuan yang 
lebih tinggi. Agar kerjasama dapat berlangsung efektif, para karyawan 
XL harus : 
· Berpikiran positif dan terbuka terhadap masukan orang lain. 
· Menghargai perbedaan. 
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· Komunikatif dalam membangun pengertian yang sama. 
· Berbagi pengetahuan dan keterampilan. 
· Fokus kepada tujuan bersama. 
c. Service Excellence 
Sepenuh hati memberikan solusi terbaik untuk memenuhi 
nharapan pelanggan. Pelanggan dalam hal ini tidak henya pelanggan 
eksternal yang berada diluar perusahaan, namun juga pelanggan 
internal yang mencakup rekan kerja, atasan atau bawahan, dan unit 
kerja lain di dalam perusahaan. 
Dalam usaha memberikan layanan unggul, perilaku Pimpinan 
dan Karyawan XL mencerminkan: 
· Fokus pada pelanggan dalam pengambilan keputusan dan tindakan. 
· Berorientasi pada solusi terbaik. 
· Efisien dan efektif dalam menghasilkan solusi. 
· Sepenuh hati dalam menjalankan tugas. 
· Berorientasi pada kualitas atas produk dan jasa yang diberikan. 
· Proaktif dalam bertindak. 
· Inovatif dan Kreatif dalam memberikan solusi. 
4. Tata Kelola Perusahaan  
XL sangat yakin bahwa keteguhan komitmen dalam menerapkan 
prinsip- prinsip tata kelola perusahaan ("GCG") akan mampu mendorong 
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kinerja melalui nilai-nilai korporasi serta melindungi kepentingan 
pemegang saham secara konsisten. 
Guna menjamin pelaksanaan GCG mampu meningkatkan nilai 
bagi pemegang saham dan pemangku kepentingan lainnya, XL telah 
menyusun beberapa fungsi khusus yang mendukung serta memiliki peran 
penting dalam pelaksanaan tugas-tugas tatakelola secara menyeluruh. 
Fungsi-fungsi khusus ini adalah Internal Audit , Kepatuhan, Sekretaris 
Perusahaan, Komunikasi Perusahaan, dan Hubungan Investor yang 
seluruhnya memainkan peranan penting dalam menjamin kewajaran, 
transparansi dan akuntabilitas di Perusahaan. 
Perseroan berkeyakinan bahwa pelaksanaan tata kelola perusahaan 
yang baik (GCG) akan memberikan manfaat yang positif, bagi Perseroan 
di seluruh lapisan. Oleh karenanya, XL senantiasa melakukan praktek-
praktek yang terbaik dalam menjalankan bisnis di setiap ruang gerak 
kegiatan kami. Disamping itu, XL juga menyadari dan selalu mengikuti 
dinamika perkembangan tata kelola perusahaan di Indonesia yang telah 
mengalami kemajuan pesat selama ini. 
Seiring upaya pengembangan GCG yang telah XL lakukan serta 
mencermati perkembangan eksternal yang terjadi, memandang bahwa tata 
kelola perusahaan yang baik bukanlah sekedar konsep ideal semata, 
melainkan prinsip-prinsip yang harus diterapkan secara seksama di seluruh 
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Selanjutnya, disamping memastikan kepatuhan terhadap seluruh 
hukum dan peraturan yang berlaku, kami juga senantiasa melaksanakan 
prinsip-prinsip tata kelola perusahaan sebagai suatu elemen penting dalam 
mengembangkan daya saing baik di pasar dalam negeri maupun luar 
negeri. 
Melalui komitmen tinggi dalam menjunjung prinsip-prinsip GCG, 
Perseroan berhasil memaksimalkan imbal hasil, memperbaiki kinerja 
melalui nilai-nilai perusahaan serta melindungi kepentingan para 
pemegang saham kami. Lebih lanjut lagi, XL juga senantiasa memperkuat 
bagan kerja tata kelola perusahaan seiring dengan pertumbuhan bisnis 
yang pesat ditengah lingkungan persaingan bisnis yang semakin ketat. 
XL telah melakukan upaya-upaya peningkatan guna memastikan 
terlaksanannya tata kelola perusahaan pada ruang lingkup yang lebih luas 
termasuk juga melalui penerbitan pedoman tata kelola perusahaan berupa 
"Buku Manual Tata Kelola Perusahaan 1" pada tahun 2008. Buku 
Pedoman ini memuat penjelasan dan informasi umum mengenai hukum 
dan peraturan yang berlaku terkait dengan bidang usaha Perusahaan. Buku 
Pedoman ini berfungsi sebagai suatu alat strategis yang akan menjadi 
pedoman bagi manajemen dalam meminimalkan resiko yang mungkin 
terjadi terhadap Perusahaan, sekaligus menghindari kegagalan Perusahaan 
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Secara prinsip, Perseroan telah membangun landasan pelaksanaan 
tata kelola perusahaan yang kokoh guna menopang kerangka kerja tata 
kelola perusahaan melalui fungsi-fungsi strategis pelaksanaannya, yakni: 
· Rapat Umum Pemegang Saham 
· Dewan Komisaris 
· Direksi 
· Komite Nominasi dan Renumerasi 
· Komite Audit 
· Komite-komite dibawah Direksi 
Guna memastikan bahwa pelaksanaan tata kelola perusahaan akan 
dapat meningkatkan nilai Perusahaan terhadap pemegang saham dan 
pemangku kepentingan, maka XL membentuk beberapa fungsi penting 
yang bertugas mendukung dan memainkan peran penting terkait dengan 
kewajiban perusahaan dalam rangka menjamin kewajaran, transparansi 
dan akuntabilitas dalam tata kelola perusahaan. Adapun fungsi-fungsi ini 
antara lain adalah Audit Internal, Kepatuhan, Sekretaris Perusahaan, 
Komunikasi Perusahaan dan Hubungan Investor. 
5. Manajemen SDM  
Untuk mendapatkan dan mempertahankan karyawan berpotensi 
tinggi, XL telah merancang strategi inovatif dalam mempertahankan dan 
meningkatkan keahlian dan kemampuan karyawan. Kami menyadari 
banyak cara untuk keberhasilan pengelolaan sumber daya melalui skema 
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konsultan bertaraf internasional untuk melakukan survei kompensasi 
secara rutin di industri TI dan telekomunikasi untuk mencapai “ekuitas 
eksternal” di mana paket kompensasi senantiasa disesuaikan, kompetitif 
dan menarik dibandingkan dengan rata-rata industri.  
Pihak manajemen juga mendorong komunikasi dua arah dan 
pemberian ide secara luas melalui beberapa metode komunikasi seperti 
Skip-Level Interviews, Honest Talks dan Managers’ Forums. Kultur sikap 
positif dan keterbukaan komunikasi membantu Perusahaan menciptakan 
iklim kerja yang sehat yang mendorong produktivitas di setiap divisi. 
6. XL Business Solutions  
XL Business Solutions adalah penyedia solusi layanan 
telekomunikasi yang terintegrasi, dengan memberikan fasilitas yang 
efektif dan efisien sehubungan dengan semakin berkembangnya kebutuhan 
dalam berbagai macam industri. Solusi yang lengkap dari XL Business 
Solution telah menyediakan keuntungan yang besar bagi para konsumen 
kami, berupa pengurangan biaya, tingkat efisiensi yang meninggi, 
peningkatan proses bisnis dan masih banyak lagi.  
XL telah memulai penyediaan jasanya dalam market korporat sejak 
2001, seiring dengan semakin meningkatnya kebutuhan akan solusi data 
dan suara. Pada tahun 2003, XL telah membuat keputusan konkret untuk 
mengembangkan dan melayani market korporat secara serius dengan 
membangun konsep khusus, XL Business Solutions. Pada kuartal ke 3 
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konsumen korporat dari berbagai negara, kebanyakan (99%) dari 
perusahaan menengah dan besar. 
Dalam memenuhi permintaan dan kebutuhan market disaat ini dan 
dimasa yang akan datang, XL Business Solutions didukung oleh para ahli 
dibidangnya, dan infrastruktur global yang solid, dimana ciri khas ini telah 
menjadi poin kekuatan dalam portfolio produk dan layanan kami. Salah 
satu pencapaian kami sebagai penyedia jasa layanan yang paling disukai 
khususnya untuk pasar korporat, adalah dengan menawarkan revolusi 
inovasi dan antisipasi akan kebutuhan yang dimasa datang melalui 
pengawasan yang berkesinambungan dan evaluasi trend pangsa pasar saat 
ini dan yang akan datang. untuk mempertahankan kesempurnaan layanan 
dalam setiap aspek layanan kami, XL Business Solutions sangat bangga 
untuk menjadi perusahaan yang selalu beriorientasi pada pelanggan, 
dengan menggunakan pendekatan konsultatif dan langsung, dan juga 
memberikan prioritas pada pelanggan utama kami.Hal ini juga diterapkan 
dalam After Sales Support kami, yang didedikasikan untuk menyediakan 
pelayanan keluhan / komplain yang bertanggung jawab dan memberikan 
solusi yang cepat kepada pelanggan, untuk memastikan tingginya 
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7. Produk dan Layanan XL 
· Produk XL 
XL mempunyai beberapa produk yang diluncurkan untuk 
memenuhi kebutuhan komunikasi layanan masyarakat, produk tersebut 
yaitu : 
1. XL Prabayar 
Layanan XL Prabayar adalah layanan telekomunikasi 
dengan sistem pembayaran yang dilakukan secara langsung. 
Dengan layanan ini Anda dapat menggunakan layanan komunikasi 
dengan pembayaran langsung saat itu juga ketika Anda membeli 
pulsa di tempat tertentu yang menyediakannya.  
XL Prabayar merupakan produk layanan terbaik dari XL 
yang memiliki variasi paket-paket promo yang disesuaikan dengan 
kebutuhan komunikasi Anda, salah satunya seperti Paket Nelpon 
Gila, Paket Berkali-kali, Sampe Puas, Freedom Xtra dan lain 
sebagainya. Tidak hanya itu, XL Prabayar menawarkan tarif yang 
sederhana dan mudah. 
Keuntungan Menggunakan XL Prabayar 
1. SMS-an lebih murah meriah. 
2. Memiliki variasi program-program promo mulai dari paket 
nelpon, paket SMS, paket internet dan paket BlackBerry sesuai 
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3. Berkomunikasi dengan kerabat di luar negeri lebih mudah dan 
murah, nelpon 3 menit dapat gratis 2 menit ke 5 negara. 
4. Dapat melakukan panggilan dan menerima telepon (voice 
roaming) saat berada di negara-negara yang sudah menjalin 
kerjasama dalam layanan ini. 
Sesuai dengan peraturan pemerintah yang dikeluarkan oleh 
Departemen Komunikasi dan Informasi melalui PP No 23/05, 
mewajibkan para pengguna kartu prabayar untuk mendaftarkan 
data diri kepada operator selular. 
Registrasi kartu prabayar bisa dilakukan dengan 2 cara, 
yaitu : 
1. Ketik Daftar dan Kirim SMS ke 4444. 
- berlaku untuk Starter Pack Lama. 
2. Mengisi data melalui PRELOADED MENU REGISTRASI. 
- berlaku untuk Starter Pack Baru. 
Ketentuan : 
o Setiap pelanggan prabayar baru akan diminta untuk 
mendaftarkan data dirinya melalui interactive menu yang 
akan tampil pada saat pertama kali SIM Card dimasukkan 
ke dalam handphone. 
o Menu prepaid registration ini akan tetap ditampilkan 
sampai data pelanggan dimasukkan secara lengkap dan 
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o Selama pelanggan belum mendaftarkan data dirinya, kartu 
prabayar tidak akan bisa digunakan untuk melakukan 
panggilan dan juga mengirim SMS, kecuali ke nomor-
nomor yang sudah terdaftar pada daftar Fixed Dialing 
Number (FDN) pada SIM Card.  Panggilan keluar hanya 
bisa dilakukan ke customer service 817 dan Cek Pulsa 
*123#. 
3. Handphone yang mendukung layanan data (STK) adalah 
Handphone yang juga mendukung simcard preloaded menu.  
4. Pada Stater Pack lama yang belum memiliki preloaded menu :  
o Aktivasi menggunakan *122#. 
o Registrasi dengan menggunakan Daftar dan kirim ke 4444. 
Cara Registrasi : 
1. Setelah memasukkan simcard dan menyalakan handphone 
akan muncul auto pop up registrasi, dan pelanggan diminta 
mengisi data isian secara lengkap.  
o Nama. 
o Alamat . 
o Nomor Identitas. 
o Tempat Lahir. 
o Tanggal Lahir. 
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2. Setelah itu Pelanggan diminta mematikan dan menyalakan 
HP, di beberapa jenis handphone akan restart HP secara 
otomatis. 
2. XL Pasca Bayar 
XL Pasca Bayar adalah layanan telekomunikasi dengan 
sistem pembayaran yang dilakukan setelah adanya tagihan dari XL. 
Layanan pascabayar memungkinkan Anda berkomunikasi dengan 
pembayaran dilakukan belakangan atau setelah tagihan Anda 
terima .XL Pasca Bayar adalah produk layanan terbaik dari XL 
yang memiliki tarif kompetitif per detik flat dengan jangkauan 
nasional dilengkapi beragam inovasi layanan. Diantaranya ; XL 
BlackBerry, XL Internet, International Roaming, Tarif Data 
Roaming, XL Pascabayar Priority serta Family Plus yang membuat 
Anda beserta keluarga dapat menikmati diskon tarif bicara hingga 
20% ke sesama anggota keluarga. Selain itu, anggota keluarga juga 
bebas memilih kartu yang diinginkan (berlaku untuk pengguna XL 
Pasca Bayar atau XL Prabayar). 
Beberapa Keuntungan XL Pasca Bayar. 
1. XL Pasca Bayar merupakan Pasca Bayar pertama yang 
memperkenalkan  
tarif dengan hitungan per detik. Tidak ada pembulatan tagihan ! 
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2. Pendaftaran LANGSUNG KRING – Proses Pendaftaran 
Cepat. 
3. Credit Limit – Anda dapat mengatur kredit limit untuk 
pemakaian XL Pasca Bayar * 
4. No Cantik GRATIS - Anda bisa memilih nomor cantik yang 
tersedia dari XL, sesuai keinginan Anda. 
5. Cek Tagihan Online Kapan Saja – Ketik *123# OK/YES. 
6. Fasilitas E-Billing – Tagihan Pasca Bayar melalui email/web 
yang lebih tepat waktu dan dapat digunakan kapan saja. 
7. Fasilitas International Roaming di lebih dari 300 Roaming 
Partner – Nikmati tarif khususnya di setiap roaming partner. 
8. Fasilitas BlackBerry - Operator Pertama di Asia yang 
menerapkan tarif Blackberry Harian. 
9. Bebas Roaming Nasional. 
10. Akses data 3G/HSDPA tanpa registrasi. 
*) Credit Limit hanya berlaku untuk Jangkauan Nasional dan 
diluar biaya Bulanan dan pajak. 
· PIN/PUK. 
PIN (Personal Identification Number) standar Anda adalah 
1234. Pastikan Anda telah mengubah PIN standar tersebut dengan PIN 
yang Anda inginkan. Jika tiga kali berturut-turut salah memasukkan 
PIN, maka diperlukan nomor PUK (PIN Unblocking Key) untuk 
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Untuk mendapatkan nomor PUK dapat dilakukan dengan cara : 
1. Ketik PUK1<spasi>nomor ponsel Anda<spasi>11 digit nomor 
kartu SIM Anda<spasi>password dan kirim ke 9767 melalui 
nomor XL lainnya (jika nomor XL Pasca Bayar Anda sudah 
terblokir). Jika nomor XL Pasca Bayar Anda belum terblokir, ketik 
PUK kirim SMS ke 9767. SMS tersebut tidak dikenakan biaya atau 
gratis. 
2. Menghubungi 817 dari nomor XL Pasca Bayar Anda (bebas pulsa) 
atau (021) 579 59 817. 
3. Mengunjungi XL Center terdekat. 
Jika 10 kali berturut-turut Anda melakukan kesalahan dalam 
memasukkan nomor PUK, maka kartu SIM XL Anda akan terblokir 
dan tidak dapat dipergunakan kembali. Anda dapat mengganti kartu 
tersebut dengan yang baru dengan nomor XL yang sama dengan 
dikenakan biaya serta syarat tertentu. 
Kartu SIM XL Pasca Bayar umumnya memiliki ciri-ciri fisik sebagai 
berikut : 
1. Memory : 32K dengan design dan logo baru. 
2. SIM Toolkit dengan preloaded menu. 
3. Kapasitas phone book : 250. 
4. Kapasitas SMS : 30. 
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Saat ini terdapat Kartu USIM 3G dengan kemampuan yang lebih baik 
yaitu : 
1. Kapasitas lebih besar, 128K. 
2. Kapasitas phonebook yang lebih banyak (650 contacts 
menggunakan SIM Tool Kit) dengan multinumber dan email. 
3. 50 SMS Inbox. 
4. SIM Tool Kit XL Life! dengan preloaded menu, yang lebih 
powerful dengan menggunakan aplikasi WIB1.3. 
Apabila pelanggan ingin menukar kartu SIM XL Pasca Bayar 
dengan kartu USIM 3G, cukup datang ke XL Center terdekat. Anda 
hanya akan dikenakan biaya penggantian kartu.  
Untuk penggantian kartu SIM XL Pasca Bayar karena hilang, 
silahkan datang ke XL Center terdekat untuk diganti dengan kartu XL 
Pasca Bayar baru (32K) tanpa dikenakan biaya apapun. Namun, untuk 
penggantian kartu SIM XL Pasca Bayar yang rusak oleh Anda sendiri, 
maka akan dikenakan biaya penggantian kartu. Pastikan Anda 
membawa Bukti identitas yang masih berlaku sebagai bukti pemilikan 
nomor XL Pasca Bayar Anda. 
· Layanan XL 
XL mengeluarkan berbagai layanan kepada konsumen, mulai 
dari layanan percakapan, data, layanan nilai tambah lainnya (value 
added services) dalam bidang telekomunikasi seluler. XL meluncurkan 
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mengaktifkan paket layanan, pembelian paket layanan internet, dan 
SMS, dll. Dengan mengakses portal ini melalui ponsel, pelanggan 
dapat memilih paket yang diinginkan sesuai dengan keinginan dan 
kebutuhan. 
1. Paket Layanan Suara dan SMS. 
· Paket “Sampai Puas” 
Ditujukan kepada para pelanggan yang bertelepon 
dalam jangka waktu yang panjang, dimana pelanggan dapat 
berbicara secara gratis sesudah membayar untuk  beberapa 
detik pertama. 
· Paket “Berkali-kali” 
Ditujukan kepada para pelanggan yang gemar 
bertelepon dalam jangka waktu yang singkat, dimana 
pelanggan cukup membayar untuk beberapa detik pertama dari 
beberapa panggilan, lalu dapat bertelepon secara gratis untuk 
beberapa saat. 
· Paket “CDMA” 
Mekanisme tariff yang serupa dengan operator CDMA, 
ditambah potongan harga 10%. 
· Paket “Halow” dan Paket “Yellow” 
Paket layanan yang serupa dengan para pesaing 
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· Paket “emPATI” 
Paket terjangkau untuk pelanggan di Sumatra Barat, 
yang diluncurkan setelah gempa bumi disana pada bulan 
September 2009. 
Untuk pelanggan pasca bayar, XL juga menyediakan 
kemudahan dan harga terjangkau dengan memberikan kebebasan 
secara efisien dengan paket priority 150, 300, dan 500 yang 
menawarkan berbagai pilihan pemakaian bulanan untuk dipilih sesuai 
dengan keinginan dan anggaran.  
SMS juga merupakan bagian penting dari usaha XL dan 
menyumbangkan sekitar 20% dari total pendapatan. XL terus 
meluncurkan berbagai promosi SMS, sekarang ini yang tengah dipakai 
dan cukup mendapat sambutan antusias pangsa pasar adalah paket 
“Kirim 1SMS gratis 1000SMS ke semua operator” 
2. Layanan Fun and Exitement. 
Layanan ini  berfokus pada penyediaan layanan dengan 
harga terjangkau yang penuh dengan Fun and Exiting. Value 
Added Services XL telah menjadi saluran pelengkap utama seperti: 
· XL Yahoo! Zone 
Layanan ini menmbantu pelanggan mengakses yahoo! 
Mail, yahoo! Messenger, dan yahoo! One Search dengan 
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· XL Fun Book 
Adalah aplikasi jejaring social mobile yang disesuaikan 
dengan profil individu, membagi informasi dengan kelompok 
jejaring social, dan mengakses website tujuan. Pelanggan XL 
dapat mengupload isi ke Facebook, Friendster, Picasa, 
YouTube, dan sebagainya sesuka hati. 
· XL RBT 1818 
Pelanggan XL disini dapat memilih nada sambung 
pribadi sesuai dengan selera musik masing-masing. 
Selain layanan –layanan diatas, XL juga 
memperkenalkan berbagai macam aplikasi untuk memenuhi 
kebutuhan pelanggan seperti : mobole banking, XL-mobile 
mail, X-pressive SMS, voice music SMS, XL Phonebook, 
MW@p, dan XL instant messenger. 
3. Layanan BlackBerry One 
XL mempelopori layanan BlackBerry harga terjangkau di 
Indonesia dan merevolusionerkan pengguna layanan di tengan 
massa. “BlackBerry One” menawarkan pilihan kepada pelanggan 
antara tagihan harian sebesar Rp 5.000 atau tagihan bulanan 
sebesar Rp 150.000. 
Mengingat persaingan tidak hanya ditentukan oleh harga 
semata, tingkat layanan menjadi hal penentu sukses, karena 
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pada kepiawaiannya dalam menyediakan layanan luar biasa kepada 
pelanggan. 
XL akan terus berinovasi, pelanggan akan dilayani dengan 
tingkat pelayanan yang semakin tinggi. XL juga terus 
meningkatkan system Customers Relationship Management 
(CRM) untuk menyediakan layanan terbaik, pencaruan solusi tepat, 
dan resolui pengaduan. Sejalan denga itu, XL akan terus 
meningkatkan kualitas layanan dan memuaskan pelanggan. 
 
8. Peranan Divisi Youth Segment (Marketing) dalam PT. XL Axiata 
Yogyakarta 
Youth Segment merupakan divisi baru PT. XL Axiata yang 
bergelut dalam bidang marketing. Sesuai namanya Youth Segment disini 
berkonsentrasi pada kalangan pelajar atau remaja. Divisi ini diharapkan 
mampu merancang dan menjalankan stategi pemasaran untuk menguasai 
pasar komunikasi dikalangan pelajar, hal ini di dukung dengan konten-
konten tersendiri yang dibuat untuk memuaskan keinginan pasar pelajar 
yaitu dengan produk eksklusif SP Youth. 
Strategi marketing Youth Segment yaitu dengan program 
recruitment para pelajar SMP(Sekolah menengah Pertama,SMA (Sekolah 
Menengah Atas)dan Mahasiswa menjadi Ambassador atau Duta Xl. 
Ambassador adalah perwakilan dari XL yang memperoleh fasilitas dan 
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program baru XL yang di khususkan untuk kalangan pelajar. Contoh tugas 
yang diberikan kepada ambassador XL yaitu mendistribusikan produk XL 
seperti SP Youth(Kartu Perdana) dan pulsa, kepada teman-teman di 
lingkungan sekolah mereka dengan didukung fasilitas yang memadahi dari 
PT. XL Axiata.  Selain itu para ambassador juga diberikan keuntungan 
yang menarik dari XL dengan diberikan akses untuk mendapatkan diskon 
dari merchant-mercant XL, setiap bulannya akan mengikuti out bond yang 
di adakan divisi Youth, mendapatkan distibusi pulsa senilai Rp.5000; 
sebulan sekali, di undang dalam event-event XL,dan tentunya menjadi 
keluarga XL. Program ambassador ini tidak semua murid dapat mengikuti 
sebab XL membatasi jumlahnya pada setiap sekolah agar lebih eksklusif. 
Dan sekolah para ambasadorpun difasilitasi oleh XL yaitu dengan 
memberikan aplikasi Internet Geratis untuk siswa dan XL akan mensuport 
kegiatan-kegiatan sekolah tersebut. 
9. Public Relation PT. XL Axiata Yogyakarta 
PT. XL Axiata Yogyakarta sebagai sebuah perusahaan besar sangat 
menyadari pentingnya menumbuhkan dan menjaga good corporate image. 
Untuk  itu tugas tersebut didelegasikan kepada sebuah divisi yang bernama 
Divisi Youth Segment. Di PT. XL Axiata Yogyakarta memang tidak 
mempunyai divisi Humas, tetapi dalam kaitannya dengan ilmu kehumasan 
PT. XL Axiata memiliki beberapa Divisi seperti Divisi Marketing (Youth 
Segment),Marketing Communication (Promo), dvisi-divisi tersebut 
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Seorang Public Relations di PT. XL Axiata memiliki tugas untuk 
melakukan fungsi komunikasi baik internal maupun eksternal. Komunikasi 
adalah penyampaian informasi yang berlangsung satu arah dan atau lebih 
dari satu arah yang melibatkan sumber informasi dan audience baik 
internal maupun eksternal melalui lisan, tatap muka, dan melalui media 
baik cetak maupun elektronik, antara lain : 
a. Melakukan Komunikasi Internal 
Sebagai Public Relation di PT. XL Axiata Yogyakarta bertugas 
melakukan komunikasi internal, yaitu seperti komunikasi antara 
pimpinan dengan bawahan, antara sesama bawahan yang berada di 
lingkungan kerja. Dimana sumber informasi bisa berasal dari 
peraturan, kebijakan manajemen atau kegiatan yang ada di lingkungan 
XL pada umumnya. Komunikasi internal bertujuan memperlancar 
pertukaran pengetahuan, pengalaman, metode, dan masalah. Hal ini 
membantu suatu instansi untuk menghindari beberapa masalah dan 
memecahkan yang lainnya, serta membangun semangat kerja dan 
kepuasan kerja. 
b. Melakukan Komunikasi Eksternal 
Seorang Public Relation PT. XL Axiata Yogyakarta juga memiliki 
tugas untuk melakukan komunikasi eksternal kepada pihak luar dengan 
tujuan untuk membangun image perusahaan. Komunikasi eksternal 
bersifat informatif, yang dilakukan sedemikian rupa sehingga khalayak 
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media yang digunakan untuk melakukan komunikasi eksternal tersebut 
antara lain : 
· Melakukan Project untuk meningkatkan brand XL yaitu 
meluncurkan Perdana baru yang dikhususkan untuk menunjang 
kebutuhan para pelajar, dengan konten-konten  menarik dan serba 
murah. 
· XL ambassador,dari recruitment wilayah Yogyakarta dan Bantul  
yaitu siswa-siswi SMP berjumlah 41 orang, dan siswa-siswi SMA 
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Keterangan divisi Youth Segment: 
1. Manager Field Maintenance, Bertanggung jawab atas pencegahan, perawatan dan 
perbaikan di lapangan, contoh mengawasi BTS (menara). BTS adalah stasiun 
pemancar dan penerima sinyal komunikasi. 
2. Regional Sales Operasional Manager, Bertugas dalam mengelola penjualan dan 
mengawasi jalannya produksi barang, mulai dari promosi, branding, pelayanan, 
distribusi, penjualan, penetapan harga, dan pengembangan produk di daerahnya. 
3. Youth Segment Coordinator, Bertanggung jawab dan mengkoordinasi sebuah 
pemasaran penjualan dalam hubungannya dengan peningkatan produk Youth, serta 
bertanggung jawab mengawasi staff-staff yang ada di bawahnya. 
4. Youth Staff – Admin, Bertugas dalam kegiatan administrasi dan mengontrol segala 
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PELAKSANAAN KULIAH KERJA MEDIA 
 
 Kuliah Kerja Media merupakan kesempatan dimana mahasiswa dapat 
mengetahui, melihat dan ikut terjun secara langsung di dunia kerja yang mungkin 
belum pernah dialami. Banyak pengalaman dan pengetahuan baru yang di dapat 
selama mengikuti Kuliah Kerja Media yang nantinya bisa menjadi bekal 
memasuki dunia kerja. 
A. Pelaksanaan KKM 
Penulis melaksanakan Kuliah Kerja Media (KKM) yang ditugaskan 
oleh Program DIII Public Relations Universitas Sebelas Maret, sebagai syarat 
guna  memperoleh gelar Ahli Madya di PT. XL Axiata Tbk Yogyakarta, 
Selama kurang lebih 9 minggu penulis ditempatkan pada bagian Divisi Sales 
Youth Segment di Lantai 3 Graha PT. XL Axiata Tbk Yogyakarta, Jl. P. 
Mangkubumi No. 20-22, Yogyakarta 55232. Pelaksanaan KKM dimulai 
tanggal 1 Februari 2010 sampai 1 April 2010. Dengan waktu jam kerja: 
1. Senin – Kamis : 08.30 – 17.00WIB 
2. Jumat  : 08.30 – 17.30 WIB 
Fasilitas yang ada antara lain : ruangan staff dengan komputer yang 
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fasilitas pendukung lainnya seperti pesawat telepon, scanner, mesin fotocopy, 
facisimile, dll. 
 
1. Tugas-tugas yang dilakukan selama KKM 
Selama pelaksanaan KKM penulis banyak mempelajari seluk  
beluk PT XL Axiata Yogyakarta. Adapun bidang yang dipelajari pada 
bidang Youth Segment, antara lain Penginputan data-data dan dokumen, 
Press Release, Pembuatan Surat Perjanjian Kerja, Pemograman Beberapa 
Promo XL, Pembuatan, Pengecekan dan Pengklipingan di Media, Mobile 
Branding Outlet, Mobile XL Ambassador, Pengecakan TUG XL (Telepon 
Umum Gratis XL), Mempersiapkan Event Program Launching, dan 
Melakukan Tele Survey. 
Berikut deskribsi mengenai pekerjaan – pekerjaan yang telah 
dilakukan selama KKM di PT. XL Axiata Tbk. : 
a. Minggu pertama (01 Februari 2010 s/d 05 Februari 2010) 
Input data jumlah murid SMA se-DIY untuk Projet Youth Segment. 
Keterangan input data jumlah murid SMA se-DIY 
Youth Segment mempunyai misi untuk dapat menguasai pasar 
anak muda di sekitar Daerah Istimewa Yogyakarta. Oleh sebab itu 
PT.XL ingin mengetahui seberapa banyak jumlah siswa-siswi yang 
dimiliki oleh SMA di DIY, yang nantinya akan di seleksi jumlah 
siswa-siswi yang terbanyak di setiap daerah.SMA yang mempunyai 
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ambassador XL yang nantinya menjadi sarana promosi dan penjualan 
produk terbaru XL khusus untuk pelajar yaitu Youth. Disini penulis 
ditugaskan untuk menghubungi SMA di seluruh wilayah DIY yaitu 
mencakup daerah Yogyakarta, Bantul, Sleman, Kulon Progo dan 
Gunung Kidul. Dengan melalui via telepon penulis berusaha untuk 
memperoleh informasi jumlah siswa-siswi di masing-masing sekolah, 
baik sekolah negeri maupun swasta. Informasi jumlah siswa-siswi 
tersebut kemudian di input dalam table School Listed Update. 
b. Minggu kedua (08 Februari 2010 s/d 12 Februari 2010) 
· Input data tempat nongkrong anak-anak muda di Jogja dan Solo 
untuk promo XL 
Keterangan Input data tempat nongkrong anak-anak muda 
Youth Segment sesuai namanya mempunyai segmentasi 
target pasar kalangan anak muda. Untuk melancarkan proses 
promosi dan penjualan produk XL Youth penulis ditugaskan untuk 
mencari data tempat-tempat yang sering dijadikan tempat gaul atau 
tempat anak muda menghabiskan waktunya bersama teman-teman 
sebayanya atau sekarang ini lebih dikenal sebagai tempat 
nongkrong di DIY dan Solo. Tempat nongkrong yang di maksud 
disini seperti restoran,warung, café,coffe shop, dan klub. Dalam 
mencari data-data tempat nongkrong tersebut penulis dibantu 
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dapat mengakses dengan cepat tempat-tempat  mana saja yang 
dirujuk sebagai tempat favorit anak muda jaman sekarang.   
 
 
· Input data event terbaru operator lain untuk reverensi 
Keterangan Input data event terbaru operator lain 
Disini penulis mendapatkan tugas untuk mencari data 
event-event terbaru yang dilakukan oleh operator lain, hal ini di 
maksudkan agar XL tidak ketinggalan mengenai berita terbaru 
pesaingnya, agar nantinya dapat membuat event yang lebih 
inovativ dari operator lainnya. Dalam hal ini penulis mencari berita 
melalui media Internet.  
c.    Minggu ketiga (15 Februari 2010 s/d 19 Februari 2010) 
· Mewawancarai murid-murid SMP dan SMA yang dating ke Galeri 
XL 
Keterangan Mewawancarai murid-murid SMP dan SMA yang 
dating ke Galeri XL 
Penulis disini diberi tugas untuk mewawancarai murid-
murid SMA dan SMP,penulis mendapatkan kesempatan terjun 
langsung ke lapangan, yaitu di Galeri XL, yang bertempat di lantai 
dasar Graha PT. XL Axiata Tbk Yogyakarta. Dalam wawancara 
tersebut penulis di beri tugas untuk mengetahui seberapa jauh XL 
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pelajar.Hal tersebut dapat di ketahui melalui berapa lama 
konsumen telah  memakai XL, jenis produk XL yang telah di 
gunakan, dan masukan-masukan untuk XL sendiri. Selain itu 
dalam wawancara penulis juga memberitahukan kepada konsumen 
program-program XL yang terbaru, agar konsumen 
mengetahuiinofasi XL untuk konsumennya. 
· Mendatangi SMK dan SMP di daerah Bantul untuk 
mempresentasikan keuntungan menjadi Ambassador XL dan 
merekrut siswa-siswi tersebut untuk menjadi Ambassador XL. 
Keterangan Mendatanggi SMK dan SMP di daerah Bantul 
Penulis bersama dengan pembimbing penulis di PT.XL 
selama beberapa hari mendatanggi SMK N 1 Pajangan,dan SMP N 
1 Bantul untuk mempresentasikan produk XL Youth yang di 
khususkan untuk para pelajar, di sini penulis di beri tugas untuk 
memberitahuakan keuntungan-keuntungan dan fasilitas yang akan 
diberikan XL apabila menjadi Ambassador XL,hal tersebut untuk 
menarik minat para siswa-siswi agar tertarik bergabung menjadi 
Ambassador XL . 
d. Minggu keempat (22 februari 2010 s/d 26 februari 2010) 
· Mendatangi SMK dan SMP di daerah Bantul untuk 
mempresentasikan keuntungan-keuntungan menjadi ambassador 
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Dalam beberapa hari penulis dan bimbingan tim Youth 
Segment mendatangi SMK dan SMP yang berada di daerah Bantul, 
yaitu SMK N 1 Pajangan,SMK N 1 Sewon, SMK N 2 Sewon, SMP 
N 2 Bantul, dan SMP N 1 Bantul. Kedatangan kami tak lain untuk 
mempromosikan produk XL yang terbaru, yang mempunyai konten 
khusus untuk para pelajar. Disini penulis diberikan tugas 
mempresentasikan keunggulan-keunggulan Produk Youth dan 
keuntungan-keuntungan untuk menjadi ambassador XL.  Dengan 
presentasi tersebut diharapkan para siswa dan siswi sekolah 
tersebut berminat untuk mendaftar menjadi ambassador XL yang 
nantinya akan di seleksi di tiap daerah. 
e. Minggu kelima (01 Maret 2010 s/d 05 Maret 2010) 
· Mendatangi SMA ,SMK dan SMP di daerah Yogyakarta untuk 
mempresentasikan keuntungan-keuntungan menjadi ambassador 
dan merekrut murid-murid tersebut untuk menjadi ambassador XL. 
Keterangan: 
Sebagaimana divisi Marketing Youth Segment 
memfokuskan pada kalangan pelajar, di minggu ini penulis 
kembali mendatangi SMA, SMK, dan SMP. Namun kali ini yang 
berada di daerah Yogyakarta, tempat yang kami kunjungi yaitu 
SMA Muhamadiah 7 Yogyakarta, SMA N 6 Yogyakarta, SMA 
Stella duce 2 Yogyakarta ,SMK N 6 Yogyakarta, SMK N 7 
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tugas untuk mengajak murid-murid yang dianggap berprestasi atau 
menjadi idola dilingkungannya untuk bergabung menjadi 
ambassador XL untuk daerah Yogyakarta, yaitu dengan 
mempresentasikan berbagai macam keuntungan dan fasilitas yang 
akan diberikan eksklusif hanya untuk ambassador XL, yang 
berguna untuk menunjang kegiatan para ambassador. 
f. Minggu keenam ( 08 maret 2010 s/d 12 Maret 2010 ) 
· Input data Ambassador yang telah diperoleh di Bantul 
Setelah minggu yang lalu melakukan perekrutan 
ambassador di daerah Bantul, kini penulis diberikan tugas untuk 
mengimput data-data para calon ambassador pada lembar Tabel 
untuk di data satu persatu. Data-data yang diinput mencakup nama 
calon, asal sekolah, kelas, alamat calon, tempat tanggal lahir, hobi, 
dan nomor handphone yang bisa di hubungi.  
· Menyeleksi data Ambassador dengan menghubunggi setiap calon 
ambassador untu meminta konfirmasi minat dan 
pertanggungjawabannya. 
Keterangan: 
Penulis diberikan tugas untuk menghubungi calon 
ambassador yang sudah terdata dari masing masing sekolah di 
Bantul. Disini penulis diminta untuk mengkomfirmasikan minat 
dan pertanggungjawaban para calon ambassador untuk diseleksi 
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f. Minggu ketujuh ( 17 Maret  2010 s/d 20 Maret 2010 ) 
· Mendatangi SMA, SMK dan SMP di daerah Yogyakarta untuk 
mempresentasikan keuntungan-keuntungan menjadi ambassador 
dan merekrut murid-murid tersebut untuk menjadi ambassador XL. 
Keterangan: 
Sebagaimana divisi Marketing Youth Segment 
memfokuskan pada kalangan pelajar, di minggu ini penulis 
kembali mendatangi SMA, SMK, dan SMP di Yogyakarta, yaitu 
SMA Muhamadiah 7 Yogyakarta, SMA Stella duce 2 Yogyakarta 
,SMK N 6 Yogyakarta, SMK N 7 Yogyakarta, SMP N 15 
YogyakartaSMP N 5 Yogyakarta, SMP N 8 Yogyakarta. Disini 
penulis diberikan tugas untuk mengajak murid-murid yang 
dianggap berprestasi atau menjadi idola dilingkungannya untuk 
bergabung menjadi ambassador XL untuk daerah Yogyakarta, 
yaitu dengan mempresentasikan berbagai macam keuntungan dan 
fasilitas yang akan diberikan eksklusif hanya untuk ambassador 
XL, yang berguna untuk menunjang kegiatan para ambassador. 
· Gathering Ambassador XL untuk wilayah Bantul. 
Keterangan: 
Setelah jumlah data ambassador XL di Bantul dirasa sudah 
mencukupi target divisi Marketing Youth Segment mengadakan 
acara gathering di Restoran di daerah Bantul, acara ini 













































commit to user 
 63
ambassador dengan diberikan bekal akademik dan non akademik, 
juga diberikan pengetahuan yang lebih tentang tugas, manfaat dan 
keuntungan menjadi ambassador XL. Penulis disini diberikan tugas 
untuk membimbing para ambassador pada setiap sesi acara 
berlangsung. 
g. Minggu kedelapan ( 22 Maret 2010 s/d 26 Maret 2010 ) 
· Rekrut Ambassador dan selling SP dalam acara Out bond FKPO di 
Youth Center Yogyakarta, yang juga di sponsori oleh XL. 
Keterangan: 
Divisi Marketing Youth Segmen mensponsori acara yang 
digelar FKPO yang anggotanya adalah murid-murid SMA di 
wilayah Yogyakarta. Dalam event ini Youth Segment berusaha 
untuk memanfaatkan acara tersebut dengan sebaik-baiknya, yaitu 
dengan merekrut para peserta event tersebut untuk menjadi 
ambassador XL. Disini penulis diberikan tugas untuk mengajak 
para peserta Out bond untuk bergabung menjadi ambassador XL 
untuk daerah Yogyakarta, yaitu dengan mempresentasikan 
berbagai macam keuntungan dan fasilitas yang akan diberikan 
eksklusif hanya untuk ambassador XL, yang berguna untuk 
menunjang kegiatan para ambassador. 
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Untuk mencapai target Youth Segment dengan tepat 
waktu,penulis beserta team Youth Segment mendatangi SMP-SMp 
di Sleman, Sekolah yang kami kunjungi yaitu SMP N 2 Sleman, 
SMP N 1 Sleman dan SMP N 5 Sleman . Disini penulis diberikan 
tugas untuk mengajak murid-murid yang dianggap berprestasi atau 
menjadi idola dilingkungannya untuk bergabung menjadi 
ambassador XL untuk daerah Yogyakarta, yaitu dengan 
mempresentasikan berbagai macam keuntungan dan fasilitas yang 
akan diberikan eksklusif hanya untuk ambassador XL, yang 
berguna untuk menunjang kegiatan para ambassador. 
· Selling and Marketing SP Youth ke STMIK AMIKOM 
Yogyakarta. 
Keterangan: 
Untuk mencapai target aktivasi SP Youth yang dikhususkan 
untuk para pelajar dan mahasiswa, team marketing Youth Segment 
menjual SPny untuk kalangan mahasiswa yaitu di ke STMIK 
AMIKOM Yogyakarta, yang diketahui mempunyai jumlah 
mahasiswa yang cukup banyak.Dengan tarif yang terjangkau dan 
konten yang berbeda dari SP yang beredar dipasaran diharapkan 
dapat menarik minat para konsumen. Disini penulis diberikan 
pengetahuan bagaimana pengawasan,dan strategi pemasaran 
produk secara langsung  
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· Gathering ambassador XL daerah Surakarta , Seragen ,Sukoharjo, 
dan Boyolali di Che-es Resto. 
Keteranagan: 
Sebagai penanggung jawab Produk Youth dan program 
ambassador XL, divisi Marketing (Youth Segment) menghadiri 
dan memantau acara gathering ambassador XL daerah Surakarta , 
Seragen ,Sukoharjo, dan Boyolali di Che-es Resto. Acara ini 
dimaksudkan untuk memberi wawasan yang luas untuk para 
ambassador dengan diberikan bekal akademik dan non akademik, 
juga diberikan pengetahuan yang lebih tentang tugas, manfaat dan 
keuntungan menjadi ambassador XL. Penulis disini diberikan tugas 
untuk membimbing para ambassador pada setiap sesi acara 
berlangsung. 
2. Kendala Dalam Pelaksanaan KKM 
Dalam melaksanakan Kuliah Kerja Media pada dasarnya tidak 
terdapat kesulitan yang cukup berarti. Namun demikian dalam proses 
tersebut penulis menyadari tetap saja ada kendala yang menghambat. 
Adapun kendala-kendala tersebut antara lain : 
1. Belum berpengalaman di bidang Marketing, sehingga masih butuh 
waktu yang cukup untuk lebih memahami. 
2. Pada minggu-minggu pertama belum begitu mengenal para staff yang 
ada di XL, sehingga mengalami kesulitan saat berinteraksi. 
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4. Kesulitan dalam menghubunggi pihak sekolah apabila tidak diijinkan 
untuk mendapatkan informasi jumlah siswa sekolah tersebut. 
5. Sedikit kesulitan untuk meyakinkan para siswa SMP dan SMA dalam 
perekrutan program XL ambassador. 
6. Mengalami kendala dalam pencarian event-event operator lain yang 
akan datang, sebab event-event tersebut sebagian besar belum dishare 
ke publik. 
3. Cara Mengatasi Kendala 
Dalam mengatasi kendala selama pelaksanaan Kuliah Kerja Media 
di PT. XL Axiata Tbk. penulis mengatasi masalah dengan cara sebagai 
berikut : 
ü Meminta saran dan bimbingan pada pembimbing penulis di XL 
ü Bertanya pada para senior. 
ü Lebih banyak lagi belajar dari instruktur ataupun orang-orang dalam 
perusahaan. 
ü Browsing melalui situs web tentang apa yang saya rasa belum 
mengerti. 
ü Membiasakan diri untuk lebih komunikatif. 
ü Belajar untuk mengetahui minat orang lain 
ü Mengamati cara & strategi instruktur dalam menyampaikan presentasi 
untuk membujuk para siswa. 
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ü Lebih banyak belajar lagi ilmu-ilmu lain selain ilmu marketing dan 
promo, seperti perekonomian, penjurnalan, dll. 
B. Peran dan Hubungan Public Relations dalam Divisi Youth Segment 
(Marketing) PT. XL Axiata 
Salah satu tujuan public relations adalah sebagai jembatan komunikasi 
antara manajemen dengan karyawan serta kepada masyarakat. Visi dan 
misinya adalah menjadi jembatan komunikasi serta memberikan layanan 
komunikasi timbal balik antara manajemen dengan karyawan serta masyrakat 
luas melalui sistem komunikasi yang efektif dan persuasif sehingga 
memuaskan semua pihak. Dalam hal ini PT. XL Axiata Tbk. Melalui 
Divisinya, Divisi Divisi Youth Segment (Marketing), menjadikan seorang PR 
tidak hanya menjadi jembatan komunikasi, tetapi juga harus mampu 
merangkap sebagian tugas yang ada dalam Divisi Divisi Youth Segment 
(Marketing) PT. XL Axiata Tbk, yaitu menumbuh kembangkan citra positif 
perusahaan (Coorporate Image) terhadap masyarakat luas, demi tercapainya 
saling pengertian dan kerjasama bagi kedua belah pihak. 
Divisi Youth Segment (Marketing) dalam PT. XL Axiata Tbk. 
Yogyakarta berfungsi sebagai perancang startegi pemasaran dan penjualan 
yang mempunyai produk tersendiri yaitu Youth, yang berkonsentrasi pada 
kalangan pelajar. Dalam strateginya Youth segment mengajak para pelajar 
untuk bergabung menjadi Ambassador XL sehingga dapat memasarkan 
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Hubungan Public Relations dalam Divisi Youth Segment (Marketing) 
bisa dikatakan sama untuk ruang lingkupnya meskipun keduanya memiliki 
tujuan yang berbeda atau sasaran berbeda. Divisi Youth Segment (Marketing) 
lebih berorientasi kepada pemasaran produk perusahaan terhadap masyarakat 
luas, sedangkan Public Relations lebih berorientasi pada jembatan komunikasi 
supaya dapat selalu menjaga dan menumbuh kembangkan good image (citra 
baik), goodwill (itikad baik), mutual understanding (saling pengertian), 
mutual confindece (saling mempercayai), mutual appreciation (saling 
menghargai), dan tolerance (toleran) terhadap masyarakat luas, demi 
































































Dalam penulisan laporan Tugas Ahkir Kuliah Kerja Media(KKM) ini, 
yang dapat penulis simpulkan antara lain: 
1. Dengan adanya Kuliah Kerja Media ini penulis mendapatkan berbagai 
pengalaman kerja yang belum pernah penulis dapatkan sebelumnya, yaitu 
melihat dan mempraktekkan kegiatan kerja yang dilakukan karyawan 
sebuah perusahaaan. Penulis juga menyadari bahwa peran seorang Public 
Relations masa ini sangatlah di perlukan, sebab sebuah perusahaan 
memerlukan seseorang yang mampu mengkomunikasikan keinginan dan 
harapan konsumen terhadap suatu produk perusahaan itu sendiri. Dengan 
demikian teori yang di dapat dibangku kuliah dirasa sangatlah berguna 
untuk menunjang kegiatan penulis selama KKM, teori-teori tersebut 
penulis bandingkan dan terapkan dalam setiap tugas yang diberikan oleh 
instruktur penulis. Dengan pengalaman-pengalaman ini penulis merasa 
lebih percaya diri dalam berkarya. 
2. Dengan pelaksanaan KKM ini maka penulis telah memenuhi salah satu 
syarat kelulusan guna mendapat gelar Ahli Madya program Study Public 
Relations. 
3. Dalam kegiatan KKM di PT.XL Axiata.tbk Yogyakarta penulis 
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khususnya pada divisi Youth Segment (Marketing). Penulis melihat bahwa 
Youth Segment mempunyai berbagai strategi marketing yang matang 
untuk menarik minat para konsumen terhadap SP Youth (Kartu Perdana), 
yaitu dengan membuat program Ambassador atau duta XL yang terdiri 
dari siswa-siswi SMP,SMA,dan mahasiswa yang telah terseleksi. 
Ambassador tersebut diberikan fasilitas-fasilitas yang memadahi dari XL 
dan juga mempunyai tugas untuk memasarkan produk XL dan SP Youth 
untuk teman-teman sekolah mereka. Hal ini sesuai dengan target operasi 
Youth Segment yaitu kalangan pelajar. Peran Public Relations disini 
sangat penting untuk menjembatani komunikasi antar konsumen dengan 
produsen, yaitu seperti yang dilakukan penulis, yaitu menginfokan kepada 
pelajar(konsumen) konten-konten dan keuntungan terbaru XL, dan 
menanyakan berbagai keluhan dari konsumen sehingga konsumen 
merasakan mendapatkan perhatian yang lebih dari produk yang mereka 
gunakan dan tertarik untuk menjadi Ambassador XL. Dengan kegiatan ini 
secara tidak langsung PR membuat citra yang baik bagi perusahaan dan 
menumbuhkan kepercayaan konsumen terhadap produk-produk XL. 
 
B. Saran 
1. Bagi Program DIII Komunikasi Terapan FISIP UNS 
Pelaksanaan Kuliah Kerja Media yang diadakan oleh UNS bagi 
mahasiswanya yang menempuh pendidikan Program D III guna sebagai 
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kesempatan yang bagus agar mahasiswa dapat melihat dan terjun secara 
langsung ke dunia kerja. 
 KKM yang dilaksanakan dengan baik dan sungguh-sumgguh akan 
sangat bermanfaat bagi mahasiswa, oleh sebab itu perlu adanya 
pembenahan dan pembekalan yang sempurna kepada mahasiswa sebelum 
melaksanakan KKM agar di tempat magang mahasiswa dapat lebih 
proaktif, kritis, dan mengetahui job descriptionnya di tempat magang, 
karena tidak semua tempat magang langsung memberikan job description 
kepada anak magang. 
2. Bagi PT. XL Axiata Tbk. Yogyakarta 
Program promosi yang telah dilaksanakan oleh Marketing XL Yogyakarta 
sudah sangat baik dengan strategi marketing komunikasinya. Namun 
alangkah baiknya promosi yang telah berhasil tersebut diimbangi dengan 
meningkatkan pelayanan jasa sebagai operator seluler, bahwa sering 
terjadi trouble dalam pengguna produk XL.  Perbaikan system perlu, guna 
mendukung promosi yang sudah merebut banyak customer agar tidak 
pindah ke kompetitor lain. 
3. Bagi Mahasiswa DIII Komunikasi Terapan Fisip UNS 
Kesempatan untuk melaksanakan KKM sebaiknya digunakan secara 
maksimal dan sungguh-sungguh, kerena melalui program ini kita dapat 
mendapatkan pengalaman yang berharga dan belajar banyak mengenai 
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